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© Bis 2003 will die Migros ihr
ganzes Brotsortiment kon-
tinuierlich auf IP-Suisse (K&-
fer-Label) umstellen. Hand-
 lungsbedarf fur die Backer!
¢ PerEnde Juli stellte das KMU-
Internetportal Plenaxx (bis
September noch im Netz)
seine Tatigkeit wegen un--
geniigender Nachfrage ein.
Die Schweizer Nahrungsmit-
telindustrie legte letztes Jahr
klar zu, am zweitmeisten
nach den Teeverarbeitern
die Hersteller von Backmit-
teln und Backgrundstoffen.
' In Deutschland haben B3-
cker sinkende, Konditoren
aber klar steigende Umsétze.
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Gedanken eines Betriebsinhabers

Die Zukunft hat heute Morgen

begonnen

Matthias Bachmann hat im
Amazonasgebiet Brasiliens
Ruhe und Zeit gefunden, um
frei von Verpflichtungen und
abgeschnitten von der Zivili-
sation einige Gedanken iiber
die aktuelle Situation und
die Zukunftschancen unseres
Gewerbes zu sammeln.

: it dem folgenden Be-
: _ richt geht es thm vor
% v%@ ~ allem darum, seine
Bemﬁ,{oilegen anzuspornen,
ebenfalls marktanalytische Uber-
legungen zur Zukunft ihres Be-
triebes und damit unseres Berufs-
Sfaﬂd&'.}'Ci-'l__ué'fel!(?--’?.'

Richtige Markteinschatzung
Grossverteiler der Lebensmittel-
industrie haben das Brot als tig-
liches Lockvogelprodukt schon
lange erkannt und erfolgreich
umgesetzt. Die Kompetenz und
die Frische des Brotes strahlt auf
die weiteren Produkte ab. Gross-
verteiler haben in den vergange-
nen Jahren den Markt richtig ein-
geschitzt und sind mit viel Ideen-
reichtum aktiv geworden. Dies
vor allem mit Backstationen, um
die Backwaren abzudecken.

An den Tankstellenkonzepten
wie BP und Esso sehen wir heute,
wie interessant der Backwaren-
bereich fiir weitere Anbieter ist
und wohin die Entwicklung fiihrt.
Infolge Bequemlichkeit und ldn-
geren Offnungszeiten werden in
Zukunft immer mehr Konsumen-
ten ihren Bedarf dort decken, wo
es am einfachsten geht.

Zusitzlicher Druck entsteht da-
durch auf die Bickereien. Viele
tun sich schwer, Konzepte fiir
ihre Geschiifte nach 18.00 Uhr zu
entwickeln.

Uberlebenswichtiger Standort
Der Standort wird immer mehr
iiberlebenswichtig und die Wei-
terentwicklung hingt heute viel-
fach von der Stadtplanung ab.
Grosse Einkaufszentren ausser-
halb der Stadt haben sich eta-

Die Gebriider Bachmann profiheren su:h mit exklusiven Produkten.

bliert, nicht zuletzt da man die
Innenstidte immer schwerer er-
reichbar machte, Um das Stadt-
leben nicht zu gefihrden, ist es
eine Frage der Zeit, bis der Pro-

zess des Umdenkens — wie bereits

in Deutschland - kommt, und
zum Beispicl Parkgebiihren
gelockert sowie die Mieten ge-
senkt werden. Die Innenstidte
miissen wieder belebt werden.
Die Verbrauchergewohnheiten
dndern sich und daraus ergeben
sich auch Chancen fiir den hand-
werklichen Betrieb. Der Konsum
wird nicht sinken. Die Menschen
werden dlter und so wird stirker
dem Angebot nachgefragt, das
speziell auf diese Anspriiche zu-
geschnitten ist. Das kénnen Pro-
dukte aus dem Bio- oder Functio-
nal-Food-Bereich sein.

Eine asiatische Weisheit sagt:
Der Weg ist das Ziel!

L

Es lassen sich Nischen finden, die
zu guten Ertriigen fithren. Auf der
anderen Seite schléft die Industrie
nicht, die Produkte sind heute fast
iiberall gut und vielseitig. Wenn
man sich abheben will, muss man
aus seinem Laden einen eigenen
Markt schaffen. Produkte wie
das Pain Paillasse, Tourtiere de
Cascogne, Grand-Cru-Schokola-
de, Fototorten oder die amerika-
nischen Syjettorten sind der le-
bende Beweis fiir den Erfolg ciner
solchen Strategie.

- Das st

Bei den erwihnten Beispielen
handelt es sich allesamt um
Produkte, die sich in der Massen-
produktion oder mit den wenig
geschulten Mitarbeitern beim
Grossverteiler nicht herstellen
lassen.

Qualitadt und Besonderheit

die Chance fiir den
Bicker, um sich gegen Billig- und
One-Stop-Shopping zu behaup-
ten. Dazu kommt, dass der Kunde
den Grossverteiler als Warenan-
bieter oder gar Verteiler anschaut,
das Fachgeschift jedoch als Di-
rektvermarkter — also mit mehr
Kompetenz. Diesen Imagevorteil .
muss die Béckerei jedoch aus-
spielen.

Die von Confiseur Bachmann
kiirzlich zur Neuerdfthung der
Filiale Pilatushof lancierte Prali-
nenspezialitit «Opium» hat ge-
zeigt, dass Prestigeprodukte, die
eine Sinnlichkeit und Einmalig-
keit verkdrpern, stark im Trend
sind. Der grosse Erfolg dieses
Produktes (weitere Infos unter
www.confiserie.ch)  bestétigte
uns, wie ibrigens auch bei der
Kongresstorte, dass vor allem die
Marktanalyse unsere Chance ist,
denn wir sind immer schneller
und flexibler als die Industrie.

Die Zukunft beginnt mit jedem
Tag. Eine kundenorientierte stra-
tegische Planung wird mittel- bis
langfristig nicht nur eine Erfolgs-,
sondern eine Existenzfrage sein. £

Matthias Bachmann, Luzern



